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MODELL CALLA

2000 x 650 x 440 mm, trapezférmig
Best.-Nr.: 20501001

MODELL KIRSCHBLUTE

2000 x 650 x 440 mm, trapezformig
Best.-Nr.: 20502009

Diese und viele weitere Sarge finden
Sie in unserem neuen Katalog !

Crem 1 o6

Fordern Sie ihn jetzt an !

telefonisch unter
T2 05141 -888 600
S

oder per Mail unter

hd info@pludra.de

PLUDRA-FRANKFURT GmbH | Bruchkampweg 20 | D - 29227 Celle | Tel.: +49 (0) 5141 - 888 600 | Fax: +49 (0) 5141 - 888 6012 Emmel OHG | UferstralBe 10 | D - 53773 Hennef | Telefon: +49 (0) 2242 - 3078 | Fax: +49 (0) 2242 - 8 34 75
info@pludra.de verkauf@emmel-papier.de

www.pludra.de | www.pludra-shop.com | www.cremona-sarg.de www.emmel-shop.de | www-cremona-sarg.de
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Thorsten Benkel
Thomas Klie
Matthias Meitzler

Der Glanz
des Lebens

Aschediamant und
Erinnerungskérper

Buchempfehlung von Algordanza:
Der Glanz des Lebens

Bestattungskultur und Trauerprozesse verdndern sich.
Die Vorstellung, aus der Kremationsasche Verstorbener
Schmuckgegenstdnde zu erzeugen, ist langst keine
Science-Fiction mehr, sondern mitten in Europa Realitat.
Anders als im deutschen Bestattungsrecht besteht im
europdischen Ausland die Mdglichkeit, aus der Asche
von Verstorbenen Schmucksticke herstellen zu lassen.

e Welche Rolle spielen diese Aschediamanten im
Trauerprozess?

e Wie gehen Angehdrige mit ihnen um?@
e Welche Rolle spielt Asthetik?e

o Wie reagiert das soziale Umfeld auf diese
Metamorphose?

¢ Inwiefern wird hier die Idee der Reliquie erneuert?2

Das Buch basiert auf Interviews mit Personen, die sich fUr
diese Form des Totengedenkens entschieden haben.

Im Handel erhdailtlich.

ALGORDANTZA Erinnerungsdiomanten GmbH
Kemptener Str. 8| 88131 Lindau am Bodensee
Tel.: 00800 7400 5500 (kostenfrei)

Liebe Leserinnen und Leser,

Die Einschrankungen der Corona-Krise haben auch das Bestattungsgewerbe getroffen -
vor allem aber die Menschen, die Angehdrige verloren haben: Trauerfeiern wurden per
Verordnung nur noch im kleinsten Kreis erlaubt, wenn {iberhaupt. Wo Ndhe essenziell ist,
wurde sie untersagt.

Wir befinden uns in einer Phase, die nicht nur unser bisheriges Leben, sondern auch das
Sterben auf den Kopf stellt; in einer Zeit voller Ge- und Verbote, zwischen Verantwortung
und Fremdbestimmung. Sie halt uns einerseits vor Augen, was uns wichtig ist und worauf wir
nicht verzichten wollen; andererseits regt sie unseren Entdeckergeist an und zeigt, wo alte
Denk- und Verhaltensmuster {iber Bord geworfen werden kénnen: Neue Ideen und Dienst-
leistungen entstehen, wir beschreiten andere Kommunikationswege und experimentieren mit
Arbeitsweisen, Apps und Programmen, die unseren Alltag effizienter machen, weil sie vieles
standardisieren, digitalisieren und automatisieren.

Diese Ausgabe der ,,Bestattung® widmet sich dem Vertrieb und dem Verhaltnis zwischen

der Zuliefer- und Bestattungsindustrie: Wie hat er sich in den letzten Jahren - und Tagen -
verandert, welchen Stellenwert hat der persénliche Aufiendienstbesuch noch, welche Rolle
spielen der persdnliche Kontakt und Werte wie Verbindlichkeit, Verldsslichkeit, Flexibilitdt und
zwischenmenschlicher Austausch? Welche digitalen Wege und aktuellen Herausforderungen
gibt es in einer Zeit, in der wir lernen, mit der Ungewissheit zu leben?

Wir haben unsere Mitglieder befragt und sind gespannt, ob und welche Chancen Sie als unsere
Leser in der Krise sehen.

Alles Gute wiinscht Ihnen und lhren Lieben

lhr Jirgen Stahl
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Editorial
Impressum

Interviews
Nachhaltigkeit und Regionalitét als neue Wertigkeit
Wie fit ist die Bestattungsindustrie ftir den Vertrieb 4.0?

Das Gegenteil vom Auflendienstbesuch: Vertrieb digitalisieren

Nachhaltig(keit) verkaufen

Ergdnzt sich gut: Branchen Know-how und I'T-Kompetenz

Umfrage
Absatz mit Abstand — Kundenniihe ist fiir den Vertrieb

von Bestattungsbedarf essentiell

Meldungen
Trauern in au3ergewohnlichen Zeiten - Ideen fiir Trauernde
Corona macht's notig: Trauerfeier digital

Trauerblumen: 100 Tage Kunst

Statements

Der Sargkonfigurator
Beziehungspflege als Schliissel
Abschied mit allen Sinnen
Online tiberzeugt!

Firjeden etwas - zielgruppengerechte Vertriebswege

Kommentare
Sarg- und Wische-Auflendienst frither, heute ... und morgen?
Thre Wiinsche sind gefragt

Gedanken zur Krematoriumsleichenschau

Zum Schluss

Messen 2020 Gerne kiimmert

Sudoku und Vorschau sich Frau Renate Vogel
um lhre Anzeigen.

Tel. +49 2236 3278041
info@ubv-bonn.de
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) ) ) _ die gewohnten Betriebsabldufe. ,,Den gewohn-
Hat sich lhr Vertrieb durch die Corona-Krise verandert? ten Standard zu halten“ ist fir die befragten

Unternehmer folglich eine wichtige Aufgabe in
Aufdendienst

ABSATZ/% Mj
mit ABSTAND o

Produktprasentation

Kundenndhe ist fiir den Vertrieb von Bestattungsbedart essentiell e enineperen

Anderung des
Produktportfolios

komplett eingestellt in% der Krise. 53 Prozent von ihnen gaben an, ihren

. Auflendienst wegen Corona voriibergehend
Verdnderte Ansprache . .

der Kunden 4 komplett eingestellt zu haben, weitere 18 Pro-

zent haben die Besuche demnach zumindest
reduziert. Der Ausfall von Messen schrédnkt die
Moglichkeiten der Betriebe, ihre Produkte vorzu-
stellen, weiter ein. Auf das Angebot hat Corona
geringeren Einfluss. Lediglich 11 Prozent der
Befragten berichteten von Anderungen am Pro-

2 duktportfolio.

Verstdrkte Nutzung von

w
(]
N

Unabhdngig vom begrenzten Kontakt gewinnt

Personlicher Kontakt ist und bleibt der Schliissel Der Besuch des Keyaccounters ist fiir die meisten Firmen der mit A e e e digitale Kompetenz an Bedeutung. Nach dem
. . Abstand wichtigste Faktor fiir den Verkaufserfolg. Und auch beim AuRendienst ist fir die meisten Unternehmen die
zum erfolgreichen Vertrieb von Bestattungsbedarf. telefonischen Kontakt legen die Unternehmen grofien Wert darauf, eigene Internetprasenz das wichtigste Vertriebs-
Dennoch zwingt Corona auch den Absatz von 'hrznkl'(“”de;‘ stets einen fe}fte” A”SPrelchPat”er Z”hb'e”te: Dabij‘ instrument. Digitale Handelsplattformen, tber
.. .. .. . sind klassische Tugenden gefragt: Zuverlassigkeit, Schnelligkeit un ie wichtio si i iab? die in vielen anderen Branchen ein Grofteil des
Sdrgen, Urnen oder Wiische UOVUngehend m Elexibilitét nennen fast ?Ile.Unternehmen.de.r Branche als d?e wich- Wie wichtig sind folgende Instrumente fir Ihren Vertriebs Umsatzes lduft, spielen dagegen bei Sarg, Urne
den Krisenmodus. Das sind die Ergebnisse einer tigsten Eigenschaften fiir einen gut funktionierenden Vertrieb. Vor & Co. noch keine groRe Rolle. Auch Social Media
allem ein schneller Informationsfluss, etwa lber die Verfiigbarkeit Eigener werden bisher kaum genutzt. Das kénnte sich in
aktueﬂen Umfrage deS Bundesverband&s Bestat- V.on Pr?dukten oder bei eventuellen Lie.fe.rverz'o'.gerungen’ ist na.(.jh Aufdendienst Zukunft andern, denn die Corona-Krise war fiir
tungsbedarfunter ceinen Mz'tglz’edsunternebm@n ElnscAhatzung der Llef.er:inten erfo.llgskrltlsch. .l.\lICht 2u .L.mterschat- 53 % Eigene viele Firmen der Anlass, tber ihre Kommunika-
ze.r.1 sind auc.h ,,soft §k|lls des VerkaL.J.fers, der Uiber EInfL-J.hlungsver- Freie Internetprésenz tionsprozesse nachzudenken. So kdnnten zum
mdgen und immer ein offenes Ohr fiir den Kunden verfiigen sollte. Handelsvertreter 33 % Beispiel Produktprisentationen per Video oder
Diese Kernkompetenzen hat Corona nicht verdandert, wohl aber 22 % © die schnelle Bestellung per WhatsApp neue

(e}

Chancen bieten.

SCHNELLIGKEIT

4 Katalogversand
- BEI DER AUSLIEFERUNG ’ :Aee':::akquise
M STIMMUNG AM MARKT EINFANGEN P —
LOYALITAT E E a LIEFERSERVICE 8 Online-Handelsplattform
DIGITALE Z Q& AUFRECHTERHALTEN DER
KOMPETENZSS¢ = INFORMATIONSAUSTAUSCH - ARBEITSFAHIGKEIT
.. x
KUNDENBEDURFNISSE 4 QO‘ ggE 'E AUFBAU UND PFLEGE AEiEE
LL =
ERFRAGEN . Wl 2:0& = 5 VON BEZIEHUNGEN o
=0 2 =S =L S KOMPETENTER
(£ > = g E L X o erreesinnenpiensT ERREICHBARKEIT
g 5 =< i . VERFUGBARKEIT
E E - IE o VERKAUFSUNTERSTUTZUNG _ DER PRODUKTE R I E 3 E L
Y 7 W & 5 FURDEN BESTATTER - Heing .t - Gt
L K@)
20  © > ZUVERLASSIGKEIT Sl
mg PRODUKTINFORMATIONEN LIEFERN E T >
0 ; 2
S AUFRECHTERHALTUNG £ S° S
— o Robert-Koch-Str. 2
< DER LIEFERKETTE: ===
ABSPRACHEN EINHALTEN & = X © 77694 Kehl-Auenheim
=« 4 T: 07851 9395-0
ANGEMESSENE PREISE  MMle™y F: 07851 75104
= o info@riebel.com

www.riebel.com
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KOMMENTAR

So werden immer mehr Sarge und
Wasche heute per Call Center und E-Mail
oder online verkauft. Ist das die Zukunft
oder bleiben der persénliche Kontakt,
und die zwischenmenschliche Verbind-
lichkeit zentrale Faktoren der Kunden-
beziehung? Welche Vertriebswege und
wieviel AufRendienst sind vor dem Hinter-
grund von Digitalisierung, Umweltfreund-
lichkeit und Corona-Pandemie noch
zeitgemafd und was erwarten Bestatter
von einer kompetenten Beratung? Was
macht einen guten AuRendienst heute
aus? Was sind willkommene Alternativen
und Kommunikationskandle?

Schreiben Sie unserer Redaktion an
bestattung@oberheide-pr.de oder
wenden Sie sich vertrauensvoll an
lhren Produzenten oder Lieferanten.

Anzeige

o Sl

,ES gibt nichts Gutes
aulser man tut es.”

. = R ricH KASTNER

=

OB SARGAUSSTATTUNG, URNE ODER ZUBEHOR F ,_;H
MIT GOETZ UMWELTBEWUSST BESTATTEN = —f ﬁ'

Bei Goetz Trauerwaren finden Sie eine grolRe
Auswahl an Naturstoff-Urnen, Zubehgrartikel wie
vergéangliche Urnenversenknetze, rlckstandsfreies
Sargeinstreumittel und Sargkreuze aus Holz.

'-'l

Alle unsere Garnituren mit Mischwatte und |
umweltfreundlichen Oberstoffen entsprechen der
okologischen Richtinie VDI 3891 und werden mit

Uweltzetifikat des
Bundesverbandes [or

seststcungsbedariev.  dem Umweltzertifikat ausgezeichnet.

A LEONHARD GOETZ NACHF,

www.goetz-trauerwaren.de/umwelt
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Trauern in auBergewohnlichen Zeiten —

Ideen flir Trauernde

Kontaktverbote aufgrund der Corona-Pandemie sind fiir Trau-
ernde besonders belastend. Fiir das Portal www.gute-trauer.de
haben Experten eine Reihe von Ratschldgen zusammengetragen,
wie Betroffene und Menschen aus deren Umfeld trotz der Ein-
schrankungen gut fir sich und andere sorgen kdnnen.

+ gute-trauerde

Corona macht's notig:

Trauerfeier digital

Bestatter sind in den M&glichkeiten der Trauerfeier in Krisenzeiten
massiv eingeschrankt, meist kann nur eine bestimmte Anzahl
Angehdriger einer Abschiednahme beiwohnen.

Das neue Portal www.trauerfeier.digital ermdglicht es Bestat-
tern Trauerfeiern und -reden zu filmen, diese hochzuladen und
geschiitzte Zugdnge an Angehdrige zu versenden.

Auch die Unternehmen CONVELA aus Halle (Saale) und Omilia aus
Hannover haben nun eine Losung fiir diese besondere Situation
gefunden: Die Online-Gedenkfeier. www.trauerfeier.online bie-
tet gemeinsames Abschiednehmen und gemeinsame Trauer auf
einem neuen Weg.

Noach der
Besbalbl

hort es nicht auF...
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Der Sargkonfigurator

Jiirgen Stahl, Stahl Holzbearbeitung GmbH

,Jeder unserer Kunden hat andere Vorlieben bei der Sargaus-
stattung: ob sechsteilig, vierteilig, nur mit Bohrungen oder mit
Beschldgen und kompletter Innenausstattung — mit unserem Sarg-
konfigurator kdnnen Bestatter individuelle Modelle zusammen-
stellen, den Einkaufspreis ermitteln und den gewiinschten Sarg
unmittelbar bestellen. Geliefert wird zu einem Fixpreis auf Palette.
Nicht selten rufen Bestatter direkt aus dem Beratungsgesprach bei
uns an, um sich zu erkundigen, ob ein bestimmtes Modell in der
gewlinschten Ausflihrung lieferbar ist. Der Sargkonfigurator ist fiir
uns eine ideale Ergdnzung zum physischen Aufiendienst und eine
Moglichkeit, Bestattern einen besonderen Service zu bieten.

-3 stahl-sarg.de

Anzeige

~ Kostenloses
Probeexemplar
Verlust?

0
(Nur fir Bestattungs- e:X:QF‘ U N E R

unternehmen)
WWW.FUNER.DE
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Nachhaltigkeit und Regionalitét alg

WERTIGH

Als eines der wenigen deutschen Unternehmen,
das Sirge komplett aus regionalen Holzern
produziert, setzt die Sargfabrik Hans Wendel
& Co. GmbH vor allem auf den persodnlichen
Kontakt zwischen Au3endienst und Bestatter.

Jirgen Miller ist passionierter Vertriebler und
berichtet gemeinsam mit Jorg Reuter tiber
traditionelle und neue Vertriebswege, bei denen
Nachhaltigkeit eine entscheidende Rolle spielt.

Jorg Reuter Jirgen Milller

,Ganz

aktuell zeigt sich,
wie wichtig es ist, dass
wir auch schlichte,
einfache Sirge in

Deutschland zu

auskommlichen Preisen

herstellen.“
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Gibt es das ,,Geheimnis* eines
erfolgreichen Vertriebs?

Miiller: Mit einem erfolgreichen Vertrieb ist mei-
ner Erfahrung nach immer der individuelle Kontakt
verbunden. Im Laufe der Jahre baut man persén-
liche Bindungen und Erfahrungen auf, die eine
gewisse Verbundenheit schaffen. Zur Kaltakquise
hingegen gehdrt eine gute Portion Eigenmotiva-
tion.Man muss verkaufen wollen, Spafd daran haben
und es aushalten kdnnen drei-, viermal abgewiesen
zu werden. Doch prinzipiell gilt: Eine Mail oder ein
Prospekt ldsst sich leichter ablehnen als ein iber-
zeugter Mensch. Ich erscheine nach wie vor unan-
gemeldet bei Kunden, die sich meistens anhéren,
was ich zu sagen habe. Bestatter nehmen sich in
der Regel immer mal 5 Minuten Zeit. Des Weiteren
habe ich immer ein interessantes Modell im Auto.
Aktuell ist dies ein Sarg mit dkologischer Innen-
ausstattung aus reiner Schafwolle. Ich bin absolut
iberzeugt, dass es zukiinftig aufgrund der aktuel-
len Marktentwicklung flir Bestatter unverzichtbar
sein wird 1-2 regionale Oko-Sérge im Programm
zu haben. Wie in allen Branchen wird Regionali-
tdt und Nachhaltigkeit immer mehr an Bedeu-
tung gewinnen. Hier sehe ich zukiinftig die grofie
Chance fir die verbliebenen deutschen Sarg-
hersteller, die man mittlerweile an einer Hand
abzdhlen kann. Wie wichtig es sein kann, diese zu
erhalten, erleben wir spdtestens dann, wenn auf-
grund der Corona-Krise der Nachschub aus dem
Ausland sich verzdgert oder gar ganz ausbleibt.

Ich habe mich bewusst fiir einen Hersteller aus
Deutschland entschieden, obwohl man es als
Verkdufer von Handelsware aufgrund der giins-
tigeren Preise natlirlich leichter hat. Genau
diese Herausforderung ist es, die mich moti-
viert. Nur Auftrdge ,einzusammeln‘ hat mit Ver-
kauf nichts zu tun und langweilt mich. Gesprache
mit Bestands- und Neukunden bestdtigen mit
immer wieder, dass unsere Produkte qualitativ
ganz vorne liegen. Gerade in der heutigen Zeit,
wo Endkunden immer anspruchsvoller werden,
ist dies fiir mich ein hervorragendes Verkaufsar-

gument. Durch unsere Eigenproduktion sind wir auch jederzeit
in der Lage Sonderanfertigungen, die immer wieder gefragt
werden, zeitnah zu realisieren. Das wissen auch unsere Kunden,
die wir in solchen Féllen bevorzugt behandeln, da sie durch ihre
regelmdfiigen Bestellungen unseren Standort erhalten. Eine klas-
sische Win-win-Situation. Ein Okosarg, der aus Osteuropa oder
gar aus dem asiatischen Raum stammt, hat aufgrund der lan-
gen Transportwege seinen Namen nicht verdient. Hier sind wir
natlrlich auf die Bestatter angewiesen, dies schon vor der Bestel-
lung zu hinterfragen. Wenn der Kunde ein nachhaltiges Oko-Pro-
dukt kaufen mochte und bereit ist, dafiir mehr zu bezahlen, dann
sollte er es auch bekommen. Damit mdchte ich auch ihre anfangs
gestellte Frage nach dem ,Geheimnis‘ eines erfolgreichen Ver-
triebs beantworten. Es gibt schlichtweg keines. Fleif3, Ehrlichkeit,
Zuverldssigkeit und immer auch eine beratende Funktion ohne
aufdringlich zu werden. Und natdirlich eine ordentliche Portion
Liebe und Herzblut fiir das was man tut.

Wie verkauft sich ,,bio* am besten?

Reuter: Unsere Oko-Modelle wie den Regio Fire aus regiona-
len Holzern und mit Skologischer Innenausstattung vertreiben
wir unter anderem (iber die Partner der Griinen Linie. Sargbe-
stellungen aufderhalb unseres Auflendienstgebiets versenden wir
auf Paletten und haben den Transport so optimiert, dass selbst
die Verpackung 6kologisch ist, da sie rlickstandslos als Kissenfiil-
lung in das Produkt einflieRt. Griine Linie-Partner sind bereits fiir
das Thema sensibilisiert und haben ihre eigenen Vertriebsstrate-
gien flir 6kologische Produkte entwickelt oder bekommen von uns

In den letzten Wochen hat sich der Markt aber noch einmal extrem

gungen durch Berufsschiiler aus Bad Kissingen, im Rahmen derer
die Nachwuchskrafte erleben kénnen, wie ein Sarg gefertigt wird.
Im Anschluss fahren wir mit den Jungbestattern zu einem histori-
schen Friedhof im Dinkelsbiihler Ortsteil Segringen, bevor wir sie
zum einem frankischen Mittagessen einladen. Wir sind stolz dar-
auf, den Nachwuchskrédften noch die gesamte Produktionstiefe
vom Rundholz aus umliegenden Waldern bis hin zum fertig aus-
und beschlagenen Sarg hier in Dinkelsbiihl zeigen zu kénnen. Hier
sehen Sie, wie viel Arbeit die Herstellung eines Sarges beansprucht
und welche Arbeitsschritte anfallen. Dabei wird die Wertigkeit
eines Sarges zur Geltung gebracht. Auch kdnnen wir unsere hohe
Flexibilitat zeigen. Wenn man alles selbst macht, kénnen auch Son-
dergrofien, Farben etc. kurzfristig umgesetzt werden.

Sargvertrieb friiher und heute - was hat sich gewandelt?

Reuter: Frither hat der Chef selbst angeliefert, spater kam der
Aufendienst hinzu, der Kunden im sechs Wochen-Rhythmus
besuchte: jede Woche ein Vertriebsgebiet, am Wochenende wur-
den die Auftrage abgegeben, sodass die Bestatter immer fest mit
dem ndchsten Besuch rechnen konnten. Es gab sogar feste Tage,
abends ging man zusammen zum Stammtisch. So entstanden liber
die Jahre viele personliche Bindungen.

Heute sind solche Beziehungen nur schwer zu erreichen. Die Lager
der Bestatter sind geschrumpft, Just in time-Lieferungen sind eher
die Regel als die Ausnahme. Auf den persdnlichen Kontakt setzen
wir jedoch nach wie vor, um direkt zu erfahren, was der Kunde
braucht. Das ist durch nichts zu ersetzen!

gedndert. Momentan verkaufen sich Sarge von selbst. Ich hétte nicht gedacht,

dass wir einmal Sarglieferungen kontingentieren miissen.

Tipps. Innovative Bestatter haben den Trend erkannt und fiihren
bis zu 100 Prozent regionale bzw. 6kologische Produkte in lhrem
Sortiment. Das ist unsere grofse Chance, denn regional UND &ko-
logisch - das kénnen nur die heimischen Produzenten. Bei der
Kommunikation mit Bestattern setzen wir schon friih an: Ein wich-
iger Baustein unserer Vertriebsstrategie sind Betriebsbesichti-

STAHL

SARGFABRIKATION

2000 x 650 x 440 mm, trapezformig

Ganz aktuell zeigt sich, wie wichtig es ist, dass wir auch schlichte,
einfache Sérge in Deutschland zu auskdmmlichen Preisen herstel-
len. Sérge, die wir in grofien Stiickzahlen schnell herbringen und
auch in Krisenzeiten an unsere Kunden liefern kénnen.

-+ wendel-sargfabrik.de

Anzeige

MODELL LIEBE
Best.-Nr.: CM2102-034

Stahl Holzbearbeitung GmbH | 63924 Kleinheubach | T: 09371 9710 - 0 | F: 09371 971015 | info@stahl-sarg.de
www.stahl-sarg.de/shop | www.cremona-sarg.de
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merischen Erfolgs, der wesentlich zum Unternehmenswachstum
beitragt, der sich aber auch = analog zur Arbeitswelt - massiv
wandelt: Durch technische Entwicklungen sind Kunden grofiteils
sowohl fachlichals auchhinsichtlich der Preise und Produkte sehr
gut informiert. In dem Zuge riickt soziale Kompetenz starker in
den Fokus. Die Beziehung zum Kunden wird positiv gepragt durch
Eigenschaften wie Empathie, Zuverldssigkeit, Selbstbewusstsein
und Fachwissen. Eine hohe Produktqualitdt vorausgesetzt, hdangt
ein Geschaftsabschluss zu 95 Prozent vom Verkdufer und seiner
Betreuung ab. Dazu zahlt, auch mal ohne Verkaufsdruck bei
Kunden vorbeizuschauen oder anzurufen, einfach um sich zu
erkundigen, wie es ihnen geht. Das richtige Ma® macht viel
aus: Alle paar Wochen zum Verkaufsgesprdch auf der Matte zu
stehen, setzt Bestatter unter Druck und kommt selten gut an.

Ein netter Service, der an individuelle Besuchs- und Kontaktvor-
lieben angepasst ist, und auch Spafd im Gespréch sind hingegen

,Mehr als 350.000 Kremations-
sdrge, seit mehr als 18 Jahren, flir
Kremationen in ganz Deutschland.”

ert. DieSta Bin nd Sympathien
brj?s dee e - ein Essen,
Weinfest, das schafft Verbindlichkeit und die Basis, auch mit-
einander zu reden, wenn etwas mal nicht passen sollte.

Derartige Kundenbezichungen haben oft eine lange Vorge-
schichte, die oft mit einem Besuchen im Rahmen der Kaltakquise
beginnt - eine herausfordernde Aufgabe, die ich jedoch leiden-
schaftlich gerne erfiille. Bestatter und Grof3handler werden heute
geradezu mit Anrufen, Mails und Prospekten bombardiert. Meiner
Erfahrung nach steigt die Wahrscheinlichkeit des Vertriebserfolgs
durch die personliche Betreuung. So demonstriere ich schon zu
Beginn, dass wir zuverldssig und immer fiir unsere Kunden da
sind. Das erweist sich oft als Wettbewerbsvorteil: Einen meiner
heutigen Kunden habe ich fiinf Jahre lang regelmafig besucht.
Eines Tages war er unzufrieden mit einem Lieferanten und ent-
schied sich prompt, kiinftig alle Urnen bei uns zu kaufen, weil er
uns als Konstante wahrgenommen hat und wir tiber lange Jahre
Prasenz gezeigt haben. Verlasslichkeit wird honoriert.“

lignoBoard WEGA roh

LIGNOTEC

DIE BERLINER SARGFABRIK

@ uber uns

- Berliner Familienbetrieb seit 1927
- Sargbau in deutscher Handarbeit
- 25 motivierte Mitarbeiter

lignotec MassivHolz GmbH
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Kiefernsarg WEGA roh

KREMATIONSSARGE - MADE IN BERLIN

® nachhaltig

- regionale Materialien
- umweltfreundliche Produktion
- tausendfach bewahrt

@ effizient

- Palettenversand

- @ www.lignotec.com

- platzsparend (10 St./m?)
- bundesweite Lieferung

ABSCHITED mit allen Sinnen

Dieter Hopf, Hopf Pietdtsartikel

»Der Vertrieb von Pietdtsartikeln unterscheidet sich kaum vom
Vertrieb anderer Produkte, bis auf die wichtige Tatsache, dass
das Umfeld und die Thematik deutlich sensibler sind. So miis-
sen wir immer damit rechnen, dass ein Bestatter zum verein-
barten Termin kurzfristig einen Trauerfall betreuen muss, keine
Zeit hat und wir den Weg umsonst gemacht haben. Dies nehmen
unsere sieben Aufiendienstmitarbeiter und unsere freien Han-
delsvertreter in Kauf, zumal sich die meisten unserer Kunden
sonst gerne Zeit fiir uns nehmen. Sie schidtzen die Kontaktpflege
und regelmafige Termine ebenso wie wir. Ich persodnlich beziehe
Bestatter bei der Gestaltung und Auswahl neuer Produkte immer
ein, prdsentiere meinen Kunden gerne neue Wdschekollektionen
und Urnen und frage nach ihrer Meinung. Denn was kein Kata-
log vermitteln kann, ist die Haptik. Diese ist bei Pietdtsartikeln
essenziell, um Angehérigen einen Abschied mit allen Sinnen zu
ermdglichen.

Doch auch die Optik spielt eine entscheidende Rolle - und das
gilt nicht nur fiir die Produkte, sondern auch fiir den Aufien-
dienst-Mitarbeiter. Ich hatte einmal einen Top Verkdufer und bin
aus allen Wolken gefallen, als ein Stammkunde mich pers&nlich

STATEMENT

anrief und mich bat, diesen Mitarbeiter nie wieder bei ihm vor-
beizuschicken. Der Grund: Er trug eine rote Krawatte! Dies ist
einige Jahre her und ist heute dank gelockertem Dresscode viel-
leicht nicht mehr nachvollziehbar, aber damals galt es bei Tradi-
tionshdusern als unschicklich, keine gedeckten Farben zu tragen.
Heute muss man eher aufpassen, nicht overdressed daherzu-
kommen, denn Bestatter selbst kleiden sich auch etwas legerer
oder gar dezent farbig, was von einer Lockerung und Offnung
der Branche zeugt. Ich kann nur hoffen, dass diese Entwicklung
auch in der Bevolkerung ankommt. Vor allem, wenn ich daran
denke, dass ich einmal einen engagierten Vertriebler gerne ein-
gestellt hdtte, der beim Probearbeiten eine Leidenschaft fiir
unsere Branche und Produkte entwickelt hatte. Als es daran ging,
den Vertrag zu unterzeichnen, sank der junge Mann plétzlich
in sich zusammen und sagte, er kdnne nicht fiir Hopf arbeiten;
seine Freundin wiirde ihn nie wieder anfassen, wenn er etwas mit
Toten zu tun habe. Das ist natiirlich ein Extrem- und gliicklicher-
weise auch ein Einzelfall. Schade fiir den jungen Mann, denn ich
bin der Uberzeugung: Unsere Branche ist von einer Menschlich-
keit und Verbindlichkeit gepragt, die ihresgleichen sucht.“

-3 hopf-online.com
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Wie fit ist die

Bestattungsindustrie
fiir den Vertrieb
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Hartmut Biesel ist Autor des Buches ,Vertrieb 4.0
Als Spezialist fir Marketing und Vertrieb, Orga-
nisationsentwicklung und Strategieentwicklung
hat er durch die Vertriebsbrille einen Blick auf die
Zukunft der Bestattungsbranche geworfen.

Den Stempel 4.0 bekommen derzeit alle Entwicklun-
gen, die auf die Digitalisierung zuriickzufiihren sind. Die
Bestattungsindustrie ist in dieser Hinsicht nicht gerade
ein First Mover. Was kommt da auf die Branche zu?

Marketing und Vertrieb 4.0 sind kein Hype oder vortiibergehen-
der Trend, sondern ein kontinuierlicher Entwicklungsprozess,
dem sich keine Branche entziehen kann. Die Digitalisierung wird
das Kundenmanagement durcheinanderwirbeln und die gewohn-
ten Vorgehensweisen auf den Priifstand stellen. Beispielsweise
verdndert sich das Informations- und Konsumverhalten der End-
kunden in rasantem Tempo unter anderem durch die Moglich-
keiten der digitalen Kommunikation. Geschaftsmodelle miissen
angepasst werden; eine Digitalisierung und Automatisierung von
Unternehmensprozessen und -strukturen ist unerldsslich. Wie
gehen sowohl Bestatter als auch Zulieferer mit der zunehmenden
(Preis-)Transparenz und Vergleichbarkeit um und welche Folgen
hat das flir Vertriebswege und -strategien? Diese Fragen werden
auf alle Unternehmen zukommen und miissen beantwortet
werden. Zum Beispiel werden in Zukunft alle wiederkehrenden
Prozesse und Aufgaben standardisiert werden. Je mehr wir
digitalisieren, desto wichtiger wird der Faktor Mensch dort, wo
personliche Beratung unerldsslich ist, etwa im Trauergesprach.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf die Entwick-
lung und den Vertrieb von Produkten von Zulieferern?

Nehmen Sie die Optikerbranche: Friiher hatte jeder Optiker ein
Kassengestell. Dann kam Fielmann und begann, das Produkt mit
einem begrenzten Sortiment zu standardisieren und auch auf Qua-
litat zu setzen - mit grof3em Erfolg, sodass andere Optiker folgten.
Heute unterscheiden sich das Fielmann-Produktprogramm und
die Beratungsleistungen in nichts von den Angeboten der speziali-
sierten Optiker als Einzelanbieter.

Ein anderes Beispiel sind die Franchise-Apotheken der Marke
Linda, die sich um das Marketing und die Ausstattung kiimmert.
Oder DocMorris mit seinem Online-Versand. Mit diesen Konzept-
anbietern miissen sich kleine individuelle Apotheken verstarkt aus-

einandersetzen. Diese beiden Beispiele zeigen: Auch in der Handels-
beziehung zwischen Zulieferer und Bestatter werden Prozesse
zunehmend standardisiert und automatisiert, mit der Folge, dass
unterschiedliche Preissysteme nicht mehr durchzuhalten sind.

Dieser Druck wird von aufien kommen - das zeigen Bestattungs-
portale, die per Klick zur Bestattung fiihren, und digitale Markt-
pldtze schon heute. Haben individuelle Preissysteme jahrzehntelang
funktioniert, kdnnten sie nun zur Gefahr werden, sobald ein An-
bieter mit einem digitalisierten System in den Markt eintritt, die
Trendsetterposition tibernimmt und Wettbewerbsdruck entsteht.
Zulieferer werden ihre Preise und Staffelungen friiher oder spdter
standardisieren und offenlegen miissen.

Was raten Sie Unternehmen, die ihren Vertrieb fit fiir 4.0
machen wollen?

Ich rate allen Unternehmen dazu, seien es Zulieferer oder Bestat-
ter, sich einen Fahrplan zu machen. Denn Digitalisierung braucht
eine Strategie, Tools, geschulte Mitarbeiter, einen entsprechen-
den Umgang miteinander und mit Kunden - das ist ein Prozess, der
mit Bedacht und solide aufgebaut fiinf Jahre dauert, mindestens
jedoch zwei bis drei Jahre. Je spdter ein Unternehmen mit diesem
Prozess beginnt, desto gréfier wird der Druck durch den Markt
und die Not, schnell zu reagieren.

Wie sollten Bestatter mit Transparenz umgehen?

Endkunden interessiert nicht, wie viel der Bestatter seinem Liefe-
ranten flir einen Sarg oder eine Urne zahlt. Sie mdchten nur wis-
sen, wie teuer es fir sie wird und wie sie beraten werden. Darum
bin ich auch der Ansicht, dass Bestatter weiterhin aufgrund der
kulturellen und menschlichen Aspekte eine ganz wichtige Rolle ein-
nehmen werden. Dennoch sind Online-Portale interessant, die ein
,Zusammenklicken‘ von Produkten und Dienstleistungen anbieten.
Auch ein gemeinsames Marketingkonzept einiger nicht konkurrie-
render Bestatter und Franchise-Ansdtze wie bei den Linda Apothe-
ken kdnnten eine spannende Idee sein. Fiir zentral halte ich, dass
das Gesprach mit dem Bestatter Teil des optionalen Angebots ist.
Ebenso wie die Moglichkeit, zum Wettbewerber zu gehen, wenn
die Chemie oder die Leistung nicht stimmen.

thr Vellsotimentar Lans Wandel & Co. Gmb
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Warum ist das personliche Gesprich so wichtig?

Ein Trauergesprdch oder den persénlichen Rat, wie man
am besten Abschied nimmt oder welche Grabform in Frage
kommt, kann keine kiinstliche Intelligenz ersetzen. Nehmen
wir zum Vergleich nochmal den Optiker. Ich ging kiirz-
lich in die Filiale mit dem Vorhaben, die im Schaufenster
beworbenen zwei Gleitsichtbrillen fiir 400 Euro zu bekom-
men. Der Verkdufer verstand es, bei mir den Bedarf nach
einer hoherwertigen Ausstattung zu wecken, sodass ich
am Ende bei 700 Euro landete. Das ldsst sich direkt auf die
gesamte Wertschopfungskette iibertragen, beispielsweise
auf die Beziehungen zwischen Zulieferern wie beispiels-
weise Sargproduzenten und den Bestattern libertragen.

Der Vertrieb 4.0 in der Bestattungsbranche wird immer
ein Zusammenspiel zwischen digitalen Prozessen, Ange-
boten und Marketingaktivititen und den personlichen
Gesprdchen sein. Die Digitalisierung unterstiitzt das Ziel,
den Bekanntheitsgrad und das Image zu erhhen, personli-
che Gesprache vorzubereiten und Standardprozesse abzu-
wickeln. Wer nicht handelt, wird behandelt. Wer sich nicht
auf die Digitalisierung einldsst, wird es zukiinftig schwerer
haben, sich am Markt optimal zu prasentieren, wenn ich
nicht gerade der einzige Bestatter in einem kleinen Berg-
dorf bin.

Wertrieh 4.0

PO S LA B LA g
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Hartmut H. Biesel

2. Uberarbeitete Auflage(Deutsch)
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aiu (altirisch) = Ewigkeit

,Seit vielen Jahren arbeite ich im Vertrieb fiir unterschiedliche
Branchen. Seit etwa einem halben Jahr bin ich im Vertrieb fiir
aiu tdtig und hore immer wieder, die Bestatterbranche sei ganz
anders als andere. Doch wie Uberall hat der Vertrieb immer viel mit
Menschen und Zuhdren zu tun, um Bedirfnisse herauszufinden.
Gerade bei Bestattern, die in ihrem Beruf selbst feinfiihlig mit Kun-
den umgehen miissen, erlebe ich oft eine grofie Offenheit. Mein
Erfolgsrezept: personliche Besuche, sich in die Augen schauen,
authentisch, aufgeschlossen und interessiert auf potenzielle Kun-
den zugehen, fragen, wo Unterstiitzungsbedarf besteht.

Durch unser breites Spektrum an Dienstleistungen von Digital
bis Print flir den individuellen Marktauftritt findet sich fir jedes
Bestattungsinstitut eine mafigeschneiderte L&sung, die zum
Unternehmen passt und seine Zielgruppe anspricht. Seit die Zeiten
der Gelben Seiten vorbei sind und auch die dltere Generationen
eifrig ihr Smartphone nutzt oder Produkte wie Sérge, Urnen oder
Wische ihren Kunden sogar auf dem Tablet prdsentiert, erken-
nen immer mehr Bestatter, dass sie als Marke digital prasent sein
missen. Oft brauchen sie noch einen letzten Impuls, den ich im
Gesprich geben und dabei auch Angste nehmen kann. Zusétzlich
tiberzeugen Beispiele von Mitbewerbern, die den Wandel von Ana-
log auf Digital ebenfalls erfolgreich vollzogen haben. Wichtig ist es
zu verstehen, dass online nicht die Bestattung verkauft wird, son-
dern die Marke des Bestattungshauses. Sie ist das Aushangeschild,
das authentisch und stimmig sein muss, um potenziellen Kunden

Modell

SIXTUS

] Hergestellt in Deutschland t
= Gebutterte Oberflache
Seilgriffe aus Hanf

fridres & Massraann GrobH & Co. KG - Sargfabrik : Zur oberan Heide

Vertrauen zu schenken. Dies kann Uber die Website geschehen

oder auch zusatzlich iber soziale Netzwerke, etwa einen Face-
book-Account, den wir einrichten und bei Bedarf auch inhaltlich
pflegen. Bei der Entwicklung der Bestattermarke und eines ent-
sprechenden Marketingplans unterstiitzen wir die Unternehmen.

Zum Marketingmix zdhlen auch immer noch Printanzeigen. Denn

es gilt weiterhin dort prédsent zu sein, wo sich auch der Wettbe-

werb tummelt - und das ist vielerorts noch ganz analog in Tages-
zeitungen und Anzeigenbldttern. Nur fiir eines muss der Bestatter

T

selbst sorgen: eine gute Mundpropaganda.“

. aiu-bestatterkommunikation.de

Claudia Nedic
aiu Bestatterkommunikation

=

Blankenmth  For 06545 53640 whawLandres-massmann.de
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Das Gegenteil vom Aufiendienstbesuch:

L lartrah

diqitalisierean

Worin unterscheidet sich der Funeral Marketplace vom
traditionellen Vertrieb?

In allem! So viele Produkte eignen sich hervorragend fiir den
E-Commerce. Aus meiner Sicht und Erfahrung gibt es keinen
Grund fur Hersteller und Handler, von Haus zu Haus zu fahren,
zu verhandeln, erneut hinzufahren ... Produkte ausschliefilich auf
diese Art zu vertreiben und zu positionieren ist weder zeitgemaf
noch eintrdglich. Die Alternative ist die Umstellung der Angebote
auf eine Zugriffsmdglichkeit tUber eine digitale Handelsplattform,
auf der sich jeder Hersteller und Handler seinen eigenen Shop ein-
richten kann. Marktpldtze wie Amazon machen vor, wie selbstver-
standlich diese Entwicklung ist.

Wer nutzt das Portal aktuell?

Zulieferer und vor allem immer mehr Bestatter, die den Trend
erkannt haben, ihr Geschift zu digitalisieren. Sie profitieren von
weniger Arbeit im operativen Geschéft und haben somit mehr Zeit
fur lhre Kunden, die nicht nur in diesen Tagen vermehrt Uber das
Internet zum Bestatter kommen. Die Mdglichkeit, mit dem Fune-
ral Marketplace ohne Kosten zu griinden, bietet vielen engagierten
Quereinsteigern oder jungen Menschen einen einfachen und pro-

20 | BESTATTUNG
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fessionellen Einstieg in die Branche: Die Meldung bei der HWK bzw.
IHK und angeschlossener Gewerbeanmeldung sowie der Erstel-
lung ihrer Website durch unsere Kooperationspartner, die sich
auch um die Suchmaschinenoptimierung kiimmern, ist inklusive.
So genannte ,Tablet Bestatter®, die mit Uberfiihrungsdiensten
kooperieren, sind natiirlich das Gegenteil der grof3en Traditions-
hauser. Wir ermdglichen Vielfalt.

Eine wichtige Voraussetzung dafiir ist fiir alle Player auch der digi-
talisierte Vertrieb und die Logistik: Bestatter greifen im laufenden
Geschidft zentral Uber die gelisteten Fachhdndler auf alle Pro-
dukte des Bestattungsbedarfs zu, statt sich ein eigenes Lager auf-
zubauen. Die Marke des Herstellers ist dabei meist sekundar. Die
Versandkosten bezahlt der Besteller, die Logistik tibernimmt der
Fachhdndler oder Hersteller, der bei Sondermodellen oder Over-
night-Lieferung auch Preiszuschldge festlegen kann. Gleiches gilt
fur Staffelpreise. Hersteller und Bestatter profitieren von den zahl-
reichen Funktionen, wie z. B. die automatische Rechnungslegung,
Gutschriftenerstellung und Online-Bezahlfunktionen.

Was ist der Unterschied zu Online-Bestattungsportalen?

Ein wesentlicher Aspekt die Produktauswahl: Wdhrend Online-Be-
statter lediglich die Leads sammeln und an Uberfiihrungsdienste
und Umsetzungspartner verteilen, sorgt der Funeral Marketplace
dafiir, dass ein Business Case von vielen anderen umgesetzt wird.
Online Plattformen haben schon in vielen anderen Branchen fiir
Transparenz und Fairness gesorgt und die Branche verdndert. Her-
steller und Handler haben so die Moglichkeit, ihr Portfolio vollau-
tomatisch einem sehr breiten und erstmals auch internationalen
Publikum zu prédsentieren.

Wie lange wird es dauern, bis sich solche Onlinekonzepte
durchsetzen?

Man kann versuchen, alles immer beim Alten zu belassen. So wird
man jedoch zukiinftig von vielen Vorteilen abgeschnitten sein.
Langerfristig werden nur die tiberleben, die sich auf die neuen Zei-
ten umstellen. Neue Wertschopfungsketten, Vertriebskonzepte,
Zugangs- und Zugriffsmoglichkeiten werden alles dndern. Die
aktuelle COVID19-Krise hat dies in allen Lebens- und Arbeitsbe-
reichen gezeigt: Es geht denjenigen Unternehmen am besten, die
bereits jetzt auf digitale Losungen umgestellt haben. Junge, agile
Strukturen bedeuten Wachstum. Und das setzt sich immer gegen
Stillstand, Abbau und den Riickgang auf die nétigsten Aktivitdten
durch!

Den Zeitpunkt fiir den Abschiediertniieiaiaitesis el =ise

Die Umstiande schon.

Was machen Sie gerade in der COVID19 Krise?

Wir pushen weitere digitale [deen und waren mit Uber 40.000
Menschen beim Hackathon #WIRvsVIRUS der Bundesregierung
dabei, um uns mit Know-how und Ideen an L&sungen zur Bewal-
tigung der COVID19-Krise zu beteiligen. Dort haben wir uns Input
gegeben und uns auch von anderen Ideen inspireren lassen, von
denen wir lernen und tolle Ansdtze bei uns integrieren konnten.
Drei tolle Beispiele: ein kommunales Verwaltungs-Dashboard, eine
helfende Nachbarschafts-App und eine App fiir die Abwicklung
von infizierten Verstorbenen.

Die Krise hat auch etwas Gutes: Sie beschleunigt die Digitalisierung.
Der Funeral Marktplatz wird zukiinftig die zentrale Branchen-Platt-
form, auf der viele Innovationen und komplett neue Angebote ent-
stehen. Und wir freuen uns auf die Menschen und Unternehmen,
die sich daran offen und aktiv beteiligen wollen.

-+ funeral-market.place

Stefanie Oeft-Geffarth
Grinderin
Funeral Market Place

Niedersachsische Sargfabrik Walkling GmbH

Qualitdissérge aus Eigenproduktion

Breites Sorfiment an Handelssdrgen

GrofBRe Auswahl an Pietatsartikeln

Im Grof3en Freien 28, 31249 Hohenhameln
Tel: 05128-391 Email: Sargfabrik-Walkling@web.de
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Mit der ,,Griinen Linie“

Welche Anforderungen muss ein Produkt erfiillen,
um Griine Linie-konform zu sein?

Die Vision der Griinen Linie geht in die Zukunft. Wir wollen die
Bestattung wieder ,enkeltauglich machen - von 6kologisch korrek-
ten und fair hergestellten Produkten bis zum Friedhof, den wir als
griine Lunge mit der enormen biologischen Vielfalt respektieren
und wiederbeleben wollen. In der Konsequenz sollte der Sarg, die
Ausstattung und auch die Wasche voll verrottbar sein, damit der
Korper wieder gut zur Mutter Erde zuriickkehren kann.

Wichtig sind zum einen Umweltaspekte, aber auch soziale Nachhal-
tigkeit, worunter wir vor allem mdglichst kurze Lieferwege, lokale
Arbeitsplatze, faire Arbeitsbedingungen und ein gutes, mensch-
liches und verldssliches Miteinander verstehen - auch zwischen
Lieferanten, Handlern und Bestattern und idealerweise innerhalb
der gesamten Lieferkette. Bei den Produkten spielen Herkunft,
vollstdndige Vergdnglichkeit des Materials und Transparenz eine
wichtige Rolle.

Geht es um unseren Griine Linie-Standard, sahen wir uns vor allem
anfangs standig mit Gewissensfragen konfrontiert: Setzen wir auf
Leinen aus Deutschland oder Belgien mit kurzen Transportwe-
gen oder auf Baumwolle, die zwar ein Naturprodukt ist, aber unter
umweltunfreundlichen Bedingungen angebaut und rund um die
Erde transportiert wird? Unsere Antwort ist tendenziell regional.
Das gilt auch fir den Sarg, dessen Transport ebenfalls eine Her-
ausforderung ist. So mussten wir uns anfangs fragen: Unterstiitzen
wir kleine regionale Sargfabriken, die einzeln ausliefern, was mit
erhohtem CO2-Ausstofy einhergeht, oder grofRere Hersteller mit
langerem Anfahrtsweg und grofleren Liefermengen? Wichtig ist
auch, dass der Lieferant nachweisen kann, woher das Holz stammt.
Denn ,,0Oko“ auf einen Sarg schreiben kann theoretisch jeder.

Wie funktioniert die Griine Linie fiir Bestatter und
Zulieferer?

Die Grine Linie funktioniert als kleines Franchise-System. Fran-
chisegeber und Bestatter unterschreiben eine Vereinbarung und
werden mit Werbeartikeln, Logostempel, Plakaten fiir das Schau-
fenster, Pressetexten und sehr viel Hintergrundwissen ausgestattet.
Ebenso gibt es regelmafige Treffen mit einem intensiven Erfah-
rungsaustausch. Fiir die Mitarbeiter gibt es ein Telefon-Handout
mit den wichtigsten Fragen und Antworten. Hersteller und Zulie-
ferer werden mit ihren Produkten gelistet, sodass sich Bestatter
direkt bei ihnen bestellen k&nnen. Viele Lieferanten sind daran
interessiert, bei uns gelistet zu werden, doch nicht alle kdnnen

verldsslich die Lieferkette und Inhaltsstoffe samtlicher Produkt-
komponenten nachweisen. In einem solchen Fall schdtzen wir
Aufrichtigkeit sehr. Andere wiederum, beispielsweise aus dem
Sargsegment, entwickeln permanent neue L&sungen, Produkte
und Materialien und knien sich richtig rein! Bei uns gelisteten
Lieferanten ist die Preisgestaltung Ubrigens selbst Uberlassen.
Einige Hersteller gewdhren Griine Linie-Bestattungspartnern
einen Sonderrabatt, doch da halten wir uns raus. Manche Herstel-
ler entwickeln sogar eigene Produkte flir Griine-Linie-Partner. Uns
ist es wichtig, Menschen auf Augenh&he und mit der gemeinsa-
men Vision zusammenzubringen, Bestattungen wieder umwelt-
und menschenfreundlich zu machen. Es liegt an uns Bestattern,
die Fehler aus der Vergangenheit nicht zu wiederholen.

Was ist die grof3te Herausforderung beim Vertrieb
okologischer Produkte?

Als Herausforderung hat sich vor allem erwiesen, dass einige
Bestatter bzw. Kundenberater Pakete verkaufen, bei denen Details
oft keine grofe Rolle spielen. Okologische und nachhaltig produ-
zierte Produkte sind daher nicht immer leicht zu platzieren, zumal
sie auch etwas hochpreisiger und zudem erklarungsbeduirftig sind.
Doch Bestatter, die es wagen, hin und wieder ein Okopaket mit
einem Standardpaket zu mischen, machen die positive Erfahrung,
dass Kunden dankbar sind, wenn sie &kologische Aspekte anspre-
chen. Das Thema Umwelt und Nachhaltigkeit schafft ein grofies
Vertrauen zwischen Bestatter und Kunden.

Gibt es geniigend Hersteller 6kologischer Produkte, um
den wachsenden Bedarf an Bio-Bestattungen zu decken?

Der Bedarf wird zwar wachsen, aber langsam und vermutlich nicht
derart, dass es zu Lieferengpdssen kommen wird. Griine Linie-
Partner zu sein ist eine Moglichkeit in einer groften Gemeinschaft,
Kunden fiir Umweltaspekte zu sensibilisieren. Schlieflich muss ja
auch erst die Nachfrage generiert werden - mit der Herausforde-
rung, dass es sich bei Bestattungsbedarf augenscheinlich um Ein-
mal-Produkte handelt, die aber dennoch fiir lange Zeit
in der Erde verbleiben. Fiir gutes Gemtise und Obst .
gehe ich zum Dorfladen oder auf den Markt und "
&
L 4

tue mir und der Umwelt etwas Gutes. Bei der
Bestattung ist die Nachhaltigkeit ist zundchst
weniger greifbar. Die Erkenntnis wird sich jedoch
friiher oder spater durchsetzen.

-+ grune-linie.de
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Die Krematoriumsleichenschau wurde im Jahr 1934 in
Deutschland eingefiihrt; eine Amtsperson sollte sich vor
der Eindscherung noch einmal vergewissern, dass keine
Anhaltspunkte fiir ein nichtnatiirliches Geschehen iiberse-
hen worden waren. Offensichtlich hatte man damals schon
gute Griinde, den Ergebnissen der ersten Leichenschau
nicht blind zu vertrauen. Der Staat fordert — anders als bei
der klassischen Leichenschau - eine spezielle Qualifikation
des Leichenschauers. Die Krematoriumsleichenschau dient
ausschlief3lich forensischen Fragestellungen.

Bis auf den Freistaat Bayern und die Freien Hansestadt Bremen
halten alle Bundesldnder noch an dieser Regelung fest. Mehrere
Analysen von jeweils mehreren 10.000 Krematoriumsleichen-
schauen waren in Bezug auf die Effektivitdt dieser Maftnahme sehr
erniichternd. Erkannte Tétungen liegen deutlich unter der Ein-Pro-
mille-Grenze, wobei jeweils vermerkt wurde, dass bei einer griindli-
chen ersten Leichenschau der Sachverhalt schon im ersten Angriff
hatte entdeckt werden missen. Zutage geférderte Unfdlle oder
Spattodesfalle nach medizinischen Eingriffen werden im Regelfall
nicht durch die Leichenschau, sondern durch die damit verbun-
dene Totenscheinkontrolle erkannt.

Fazit: Die Krematoriumsleichenschau fordert fast nichts zutage,
was nicht auch durch eine sorgféltige erste Leichenschau hétte
entdeckt werden kdnnen. Damit stehen Aufwand und Erfolg in
einem krassen Missverhaltnis.
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Warum ist das so?

Der Krematoriumsarzt sieht den Leichnam friihestens
mehrere Tage nach dem Todeseintritt, meist aber deutlich
spater - manchmal erst nach Wochen. Fortgeschrittene
Leichenveranderungen erschweren dann die Befunderhe-
bung oder machen sie weitgehend unméglich.

. Wenig aussagekraftige Angaben auf den Todesbeschei-

nigungen gestatten dem Krematoriumsarzt nur selten,
sich das erforderliche Bild von dem Todesfall zu machen.
Kaum oder gar nicht zu lesende Eintragungen sind keine
Seltenheit.

. Riicksprachen mit dem den Totenschein ausstellenden

Arzt sind fast immer sehr zeitaufwendig oder auch gar
nicht moglich: der Arzt ist zum betreffenden Zeitpunkt
dringend beschéftigt oder hat seinen freien Tag, er kommt
erst zur Spatschicht, ist im Urlaub oder die Sprechstunde
offnet erst wieder am spaten Nachmittag usw.

Hat ein Notdienst die Todesbescheinigung ausgestellt,
erfahrt man von der Zentrale, dass der Dienstplan des
jeweiligen Tages nicht mehr greifbar ist, etc.

4. Korpulente Menschen kdnnen in engen Sargen nicht oder
kaum gedreht werden - ein standig zunehmendes Problem.

Die Krematoriumsleichenschau ist eine weitgehend uneffektive Maf3-
nahme mit Uberwiegendem Symbolgehalt. Sinnvoll ist eine zweite
Leichenschau nur dann, wenn sie zeitnah zum Todeseitritt erfolgt
und der Arzt mehr Informationen zum Todesfall bekommt, als sie ein
Leichenschauschein Ublicher Weise hergibt..

Zu dieser Frage macht das Delmenhorster Pilotprojekt ,Qualifizierte
Leichenschau im Krankenhaus auf sich aufmerksam, tiber das ich kurz
berichten mochte.

Die Vorgdnge um den ,,Todespfleger“ Niels Hogel haben die Insuffizi-
enz unseres Leichenschausystems - vor allem das in unseren Kranken-
hdusern - erschreckend deutlich gemacht. Er konnte mehr als 100
Patienten toten, ohne dass das jemandem auffiel. Unter dem Druck
der entsetzten Offentlichkeit dnderte die niedersichsische Regierung
flugs das Bestattungsgesetz - allerdings blieben dabei nahezu alle
Expertenempfehlungen unbeachtet.

Das gebeutelte Krankenhaus in Delmenhorst - das um seine Existenz
kampfte, da die Patienten wegblieben - griff zur Selbsthilfe. Um das
Vertrauen der Patienten wieder zuriickzugewinnen beriet man sich
mit Gerichtsmedizinern und der Kriminalpolizei - und etablierte ein
Verfahren, das alles bisher Dagewesene auf den Kopf stellte. Man hatte
durch Recherchen erkannt, dass mit Tétungsdelikten im Krankenhaus
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ganz anders umgegangen werden muss, als das tiblicher Weise der
Fall ist. Im Krankenhaus wird weitgehend spurenlos getotet - vor-
satzlich, wie fahrldssig. Damit verliert die klassische Leichenschau,
die es auf das Erkennen duferer Spuren absieht, vollig an Bedeu-
tung. Man kdnnte auch sagen: sie ist ungeeignet, nichtnatirliche
Todesfalle zu erkennen - und damit wirkungslos.

Diesen entscheidenden Sachverhalt haben die Vater der nieder-
sdchsischen Gesetzgebungsreform von 2018 nicht erkannt und
damit den Auftrag verfehlt, das Bestattungsgesetz so zu andern,
dass sich der Fall Niels Hogel nicht wiederholen kann!

Wenn sich der Tdter nicht selbst verrit, fallen Tétungen
nur dann auf, wenn irgendeinem Beteiligten das Ableben
des Patienten unplausibel erscheint und dadurch Ermitt-
lungen ausgeldst werden. Deshalb wurde in Delmenhorst
die Plausibilitdtspriifung eines Todesfalles zum Dreh-
und Angelpunkt der Leichenschau; die Bedeutung der
dufleren Inspektion trat dem gegeniiber deutlich in

den Hintergrund. Wie lduft das ab?

Liegt bei einem Todesfall offensichtlich ein nichtnatiirliches
Geschehen vor, wird sofort die Polizei alarmiert. Bei allen anderen
Todesfallen fiillt der behandelnden Arzt einen eigens entwickel-
ten Dokumentationsbogen aus, in dem alle forensisch relevanten
Daten des Krankheitsverlaufes zu dokumentieren sind: Zustand des
Patienten bei Aufnahme, eingeleitete Mafinahmen, aufgetretene
Komplikationen (typisch/untypisch), Todeseintritt erwarte/uner-
wartet und dergleichen. Einmal am Tag kommt ein speziell geschul-
ter externer Arzt ins Krankenhaus, vergleicht bei einer Inspektion
des Leichnams die erkennbaren mit den dokumentierten Befunden
und prift den beiliegenden Dokumentationsbogen auf forensisch
relevante Angaben und fachliche Plausibilitdt. Bei offenen Fragen
kann er Ricksprache mit der Station halten oder Einsicht in die
Krankenakte nehmen. Der Leichnam darf vom Bestatter erst abge-
holt werden, wenn der Arzt eine entsprechende Unbedenklichkeits-
bescheinigung ausgefiillt hat.Anders ausgedriickt: In Delmenhorst
wurde bei der Dokumentation eines Todesfalles das Vieraugenprin-
zip unter Einbeziehung eines externen Spezialisten eingefiihrt. Ein
in dieser Form einmaliger Vorgang in der Bundesrepublik.

Nach mehr als zwei Jahren praktischer Erprobung ist zu konstatie-
ren: Die Ergebnisse sind beeindruckend. Wahrend sich die im Rah-
men der Reform der Bestattungsgesetzgebung 2018 eingefiihrten
Maf3nahmen bislang als wirkungslos erwiesen haben, hat sich die
Zahl der erkannten nichtnatlrlichen Todesfélle im Krankenhaus
Delmenhorst verdoppelt. Damit dirfte dieses Krankenhaus das
engste und damit effektivste Raster bei der Erkennung nichtnatir-
licher Todesfdlle in Niedersachsen besitzen.

Ralf Krings
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Die Frage, die sich sofort aufdrangt: Funktioniert das
auch flaichendeckend und wie teuer wird das?

Uber Leichenschaudienste wire das Delmenhorster System Schritt
fur Schritt auch flachendeckend einfiihrbar, ohne dass der berufs-
titigen Arzteschaft in nennenswerter Weise Manpower entzogen
werden musste und ohne, dass fir irgendwen zusdtzliche Kosten
entstehen wiirden. Dies zu belegen, wiirde den Rahmen dieses
Beitrages sprengen, ist auf Anforderung aber jederzeit moglich.

Welche Konsequenzen hdtte die fldchendeckende Einfiihrung
des Delmenhorster Models fiir die Bestattungsunternehmen und
Krematorien? Gewaltige! Mit der zum Todeseintritt zeitnahen
hocheffektiven zweiten Leichenschau kdnnte die uneffektive Kre-
matoriumsleichenschau entfallen. Fiir die Krematorien und Bestat-
ter hatte dies wesentliche Arbeitserleichterungen zur Folge, die
Angehdrigen wiirden Geld sparen und obendrein hdtte man noch
die Rechtssicherheit erhoht.

Die Vorteile fiir alle liegen auf der Hand.
Warum wird das System nicht eingefiihrt?

Tote haben keine Lobby! Die Politik hat auf anderen Baustellen zu
tun und wird ohne Druck von aufden nicht tdtig werden. Es bleibt
zu hoffen, dass nicht erst ein neuer Niels Hogel kommen muss,
damit die Entscheidungstrager erkennen, dass auch im Leichen-
wesen noch fundamentaler Handlungsbedarf besteht.

Prof. Dr. med. Michael Birkholz

Facharzt fiir gerichtliche Medizin
Krematoriumsarzt in Verden
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»Mit der App geben wir Bestattern die Moglichkeit, unsere Produkte
auf dem Tablet in einer Slideshow oder im Querformat auf dem
Handy zu sehen bzw. zu prasentieren, auch offline. So erkennen sie
auf einen Blick, ob die gewlinschte Ware verfligbar und bis wann
sie lieferbar ist. Sie kdnnen sich eine virtuelle Verkaufsmappe
zusammenzustellen und sogar abends vom Sofa aus entspannt
in der App auf dem Smartphone stébern, bequem den Waren-
korb befiillen und die Bestellung abschicken, was tatsdchlich hau-
fig genutzt wird. Unsere Idee ist es, das Lager des Bestatters zu sein
und auch kurzfristig beispielsweise Ware im Hochpreissegment zu
liefern. Tatsachlich sind die Nutzerzahlen der App aber noch ausbau-
fahig. Die meisten Bestatter sind noch traditionell unterwegs und
bevorzugen ihren Bldtterkatalog - sowohl fiir die eigene Bestellung
als auch fir die Prasentation im Kundengesprach. Verkaufs-Apps
sind noch nicht wirklich in den Képfen angekommen, sodass sich die
App und der Wartungsaufwand fiir uns noch nicht wirklich auszah-
len. Aber die Branche ist im Wandel und immer mehr junge Bestat-
ter sind offen fur digitale Losungen.

STATEMENT

Ob Familienunternehmen oder Griinder - wir sind fiir all unsere
Kunden immer personlich erreichbar. Da uns Qualitdt vor Quanti-
tat geht, bekommt jeder den Service, den er braucht. Traditionelle
Bestattungshduser etwa wiinschen sich noch immer den persén-
lichen Aufiendienstbesuch. Einer unserer Mitarbeiter betreut nur
diese Kunden, die sich auf seinen regelmafiigen Besuch verlassen
und sogar mit ihrer Bestellung warten bis er persdnlich bei ihnen
vorbeikommt. Ich selbst sehe mich eher als Reprdsentant des
Unternehmens. Viele der von mir betreuten meist jiingeren Kun-
den wiinschen sich keine so hohe Kontaktfrequenz, wie sie bis vor
einigen Jahren noch iiblich war. Um ihnen dennoch den bestmdg-
lichen Service zu bieten, melde ich mich einfach kurz, wenn ich in
der Ndhe bin, und frage unverbindlich nach dem akuten Bedarf.
Weniger ist manchmal mehr. Ich pflege Kundenkontakte auf meine
Art, etwa auf Messen, dem Dreyer Sommerfest oder auf unserer
Deutschlandtour zu unseren Lieferanten. Auf unserer Route liegen
beispielsweise das Rhein-Taunus-Krematorium, Spalt Trauerwaren,
Algordanza in der Schweiz und der Miinchner Zentralfriedhof. Auf
dieser Reise zeigen wir Bestatterkunden, wie Produkte entstehen
und welche Unternehmen, Leistungen und auch Menschen hinter
den Waren und Dienstleistungen stehen.“

-3 dreyer-grosshandel.de

Drayer
TTAILY Besistiungsbeasrt

BESTATTUNG | 27




INTERVIEW

ORAPID und Columbay

werden eins.

Schon seit einigen Jahren arbeiten die
beiden Softwareanbieter aus Selmsdorf
und Berlin als Kooperationspartner eng
zusammen. Nun wollen sie gemeinsam
neue, integrierte Anwendungen anbieten,
die den Erfolg ihrer Kunden dauerhaft
sicherstellen. Denn die Anforderungen
und Bediirfnisse von Seiten der Bestatter
und der Hinterbliebenen entwickeln sich
mit nie dagewesener Dynamik. Warum
das so ist und wie das gelingen soll erkli-
ren Christian Greve von Rapid Data und

Oliver Eiler von Columba im Interview.
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Hier mehr erfahren —

Vor kurzem haben Sie lhre Kunden und Partner dariiber
informiert, dass Rapid Data und Columba sich zusam-
mengeschlossen haben. Wie ist es dazu gekommen?

Christian Greve: Das hat sich im Lauf der Jahre {ber eine immer
intensivere Zusammenarbeit entwickelt. Damals wollten wir unse-
ren Kunden mit dem digitalen Abmeldesystem von Columba einen
zusdtzlichen Mehrwert schaffen, den wir selbst so nicht anbieten
konnten. Dann hat Michael Angern, dessen Sohne eigene Karri-
erepldne verfolgen, seine persdnliche Nachfolgeregelung geplant.
Und da war Columba dann der bevorzugte Gesprédchspartner, um
sowohl gréfitmdgliche Kontinuitdt als auch eine echte Zukunftsvi-
sion fiir Rapid und alle Mitarbeiter abzusichern. Insofern war das
eine wohliiberlegte und logische Entscheidung.

Oliver Eiler: Genau! Im Zuge unserer Zusammenarbeit haben wir
entdeckt, dass wir eine sehr ahnliche Sicht auf unternehmerischer
Ebene haben, auch wenn unsere Business-Motivation damals eine
andere war. Fiir uns stand der PowerOrdo-Nutzer im Mittelpunkt,
dem wir unsere neue Online-Dienstleistung optimal anbieten woll-
ten. Die gemeinsame Betrachtung kiinftiger Chancen und Heraus-
forderungen und die hohe Synergie zwischen Rapids immensem
Know-how im Bestattungsmarkt und Columbas umfassender
IT-Kompetenz in Berlin hat letztlich den Ausschlag fiir den Zusam-
menschluss gegeben - ein wirklich grofier Schritt und wir sind sehr
gliicklich, dass es geklappt hat.

Erganzt sich gut:

BRANCHEN
KNOW-HOW

=

I'T-KOMPETENYZ

Wie geht es mit den beiden Unternehmen jetzt weiter?
Und wer leitet das neue Unternehmen?

Oliver Eiler: Columba und Rapid bleiben zundchst zwei starke Mar-
ken fiir den Bestatter. Friihestens in der zweiten Jahreshdlfte sol-
len die beiden Firmen dann zu einer Entitdt verschmelzen - das
kann aber auch noch etwas ldnger dauern. Fiir unser Vorha-
ben und unseren tdglichen Betrieb sind die gesellschaftsrechtli-
chen Themen nicht relevant und auch fiir unsere Kunden nicht.
Die Geschaftsflihrung bleibt - auch nach dem bereits erfolgten
Austritt von Michael Angern - langfristig in den bekannten und
bewédhrten Handen: mit Christian Greve bei Rapid und mit mir bei
Columba.

Christian Greve: Die Verantwortlichkeiten in gewohnter Weise
aufzuteilen - Oliver Eiler fiir Columba und ich fiir Rapid - ist uns
ganz besonders wichtig. Ebenso der Erhalt der kompletten Mitar-
beiterschaft und aller Standorte. So k&nnen wir in Berlin wie auch
in Selmsdorf den gewohnten Service liefern und unseren Kunden
weiterhin ihre vertrauten Ansprechpartner garantieren. Klar wer-
den wir uns mit kundenorientierten Verdnderungen und Verbesse-
rungen auch weiterentwickeln.

Werden Rapid und Columba ihren Kunden andere
Leistungen als bisher anbieten?

Christian Greve: Individuelle Softwareldsungen flir Bestatter zu
bieten bleibt ganz klar weiterhin das Hauptthema bei Rapid. Da
geht es aber schon seit Langerem nicht nur um die bestmogli-
che innerbetriebliche Organisation, wie wir sie mit PowerOrdo
ermaoglichen, sondern auch um neue Services, die Bestatter ihren
Kunden zum Beispiel auf eigenen Websites bzw. online anbieten
kdénnen. Unsere Webtool-Produkte, allen voran das Gedenkportal
und die Bestatter-Profile, haben sich sehr gut etabliert. Gemein-
sam mit Columba k&nnen wir aber auch diese Bereiche mit noch
mehr IT-Kapazitat und Innovationskraft ausstatten, wovon unsere
Kunden als Erste profitieren werden. Das gilt andersherum auch
fiir Columbas QuickForm. Wir planen fiir dieses Jahr bereits das
Angebot einer attraktiven Lsungsgruppe unserer gemeinsamen
Web-Produkte.

Oliver Eiler: Zusammen mit Rapid werden wir nun DIE neue Platt-
form fiir das digitale Bestattungsbiiro der Zukunft entwickeln. Eine
intelligente Schalt- und Kommunikationszentrale, um den eigenen
Betrieb erfolgreich zu steuern und alle alten wie neuen Anfor-
derungen des Marktes zu erfiillen. Wir wollen sicherstellen, dass
unsere Kunden auch im laufenden Wandel, ja sogar in stark dis-
ruptiven Zeiten, gewappnet sind. Gerade die digitalen Angebote im
Wettbewerb erfordern hier unser Hauptaugenmerk.
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Werden lhre Kunden fiir lhre Produkte und Leistungen
mehr bezahlen miissen?

Christian Greve: Unsere Kunden kdnnen sich auf die gewohnten
Leistungen verlassen. Die geplanten Investitionen in neue und vor
allem wettbewerbsfahige Losungen fiir Bestatter sind allerdings
dringend erforderlich und werden auch angemessene Kostenan-
passungen mit sich bringen. Was dabei immer im Fokus steht,
ist der Mehrwert fiir unsere Kunden: Es gilt unser Leitspruch ,lhr
Erfolg ist unser Programm?.

Oliver Eiler: Das gilt im Ubrigen auch fiir alle Columba Kunden und
gerade auch fiir diejenigen, die nicht Kunde bei Rapid sind. Auch
fur sie bleiben alle gewohnten Leistungen gleich — unsere Schnitt-
stellen stehen weiterhin unverdndert zur Verfligung. Mit einem
attraktiven Digital-Portfolio fir alle Betriebsgréfien und -bediirf-
nisse wollen wir unsere Kunden erfolgreich und zufrieden machen.
Das treibt uns an und das verstehen wir als unseren Auftrag.

Im Zusammenhang mit der globalen Corona-Krise liest man viel
zum Thema Homeoffice. Die Digitalisierung schreitet ja exponenti-
ell voran. Glauben Sie, das hat auch Effekte auf den Beruf und den
Arbeitsalltag des Bestatters?

Oliver Eiler: Die Umstande sind natiirlich denkbar schlecht und
man tut sich schwer, Positives an der aktuellen Situation zu fin-
den, egal ob in Deutschland oder weltweit. Dennoch muss man

Firmensteckbrief
Rapid Data GmbH

Gegriindet: 1989
Standort: Selmsdorf/Liibeck
Mitarbeiter: 47
Geschaftsfiihrung: Christian Greve
Leistungsschwerpunkte: *Software und Support
fur Bestattungsinstitute

*Web-basierte Marketing Plattformen

Wichtigste Produkte: PowerOrdo, Scrivaro, Webtool

klar sagen, dass beispielsweise Videotelefonie und andere Kollabo-
rations-Technologien einen immensen Schub erfahren haben und
uns alle in der kommenden Zeit in Bezug auf unsere Geschéfts-
tatigkeit Uber Wasser halten werden. Der hohe Anstieg in der
Nutzung ebensolcher Lésungen erkldrt sich vor allem durch eine
gesteigerte Akzeptanz bei Gruppen, die bislang skeptisch oder
sogar ablehnend gegeniiber neuen Online-Tools fiir die Zusam-
menarbeit waren.

Diese Phanomene sind bekannt. Denken Sie nur an die Bereit-
schaft, Kreditkartendaten bei der Online-Bezahlung einzugeben.
Vor einigen Jahren war das noch ein grofRer Hemmschuh fiir viele
Online-Shops. Heute ist das weitgehend passé. Jeder weif}, dass
man mit der Zeit gehen muss, um nicht mit der Zeit gehen zu miis-
sen. In den heutigen Tagen ist diese Weisheit etwas unpassend,
jedoch doppelt wahr.

Christian Greve: Und genau da wollen wir ja mit unserer neuen Platt-
form von Rapid und Columba ansetzen. Unsere Aufgabe ist es, dem
Bestattungshaus ein modulares und dynamisches Losungs-Portfo-
lio anzubieten, das es in die Lage versetzt, die individuellen Bedrf-
nisse im eigenen Betrieb und beim Kunden passgenau zu bedienen.
Und zwar zu jeder Zeit, off- und online. Letzteres erfordert perma-
nente Verfligbarkeit und Performance, und natiirlich auch hochste
Sicherheit.

Firmensteckbrief
Columba Online Management AG

Gegriindet: 2012

Standort: Berlin

Mitarbeiter: 39

Geschaftsfiihrung: Oliver Eiler

Leistungsschwerpunkte: *Ab- und Ummeldungen von A-Z
im Trauerfall

*Regelung des Digitalen Nachlasses

(Vor- und Nachsorge)

Wichtigstes Produkt: QuickForm fir Bestatter

TRAUERBLUMEN:

100 lage
Kunst

Als ihre Mutter in den 7oer Jahren an Lun-
genkrebs starb, hatte Janet Willis aus Dur-
ham das Gefiihl, ein Stiick von sich selbst
verloren zu haben. Der Verlust schickte
sie auf eine 100-tdgige Reise, auf der sie
mit den getrockneten Bliitenblattern von
der Beerdigung ihrer Mutter vergangliche
Kunstwerke schuf.

Ihre Trauererfahrung teilt sie mit ihren
Followern auf Instagram. Anfangs fiihlte
sich Janet Willis unter Druck gesetzt, lhrer
Mutter zu Ehren etwas Grofdes und Per-
fektes zu schaffen, doch ahnlich wie bei
der Trauer, ging es darum, sich auf den
Prozess einzulassen.

Jedes Kunstwerk ist so verganglich wie
das Leben selbst: Nachdem es fotografiert
wurde, werden die Bliitenblatter wegge-
wischt, um aus ihnen wieder etwas Neues
entstehen zu lassen.

-3 Instagram: jrwillisioodays

MELDUNG

1L

TRAUERWAREMN & BESTATTERBE

warw Aonrad-ghekpetsartikel.do
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TERMINE

Fir den vergangenen Grundkurs Bestattung im Rapid Forum in Selmsdorf konnte Rapid
Data leider nicht allen Interessenten einen Platz anbieten. Aufgrund der tiberwaltigenden

VERANSTALTUNGEN UND MESSEN .
ZusatZterm ine Nachfrage ist ein zusdtzlicher Grundkurs Bestattung geplant.

D | FORUM, Duisburg, 10. und 11. Juli
www.forum-befa.de

Alle Termine fiir den 10. Grundkurs Bestattung:
Modul 1: 16.11.2020 - 20.11.2020

D | LEBEN UND TOD, Bremen, abgesagt COVID-19 Modul 2: 11.01.2021 - 15.01.2021

www.leben-und-tod.de/bremen Modul 3: 22.02.2021 - 26.02.2021
E | FUNERGAL, Ourense, auf Ende 2020 verlegt Aus aktuellem Anlass )

= . . Alle Infos und Anmeldung unter www.rapid-forum.de

www.funergal.com kom:en. SIC,I,‘ e oder telefonisch unter: +49 451 619 66-0
F | SALON PROFESSIONEL FUNERAIRE, Toulouse, 18. und 19. Juni taglich dndern.

www.salonfuneraire-grandsud.com Viele Veranstaltungen Anzeige
PL | MEMENTO, Posen, verlegt auf 20. bis 22. November fallen aus. Mehr Infos auf

www.mementopoznan.pl/en/ den Messe-Websites.

AU | BESTATTERJUNIORENTREFFEN BJT, Salzburg, 11. bis 12. September
www.nextbjt.de

AU | FORUM, Salzburg, 11. bis 12. September
www.messezentrum-salzburg.at/de/alle-termine/forum-befa-2020/

NL | UITVAART, Gorinchem, 22. bis 24. September
www.uitvaartmedia.com/vakbeurs-uitvaart/

B | FUNERAL EXPO, Briissel, 03. bis 04. Oktober
www.funeralexpo.be

D | FORUM, Freiburg, 23. bis 24. Oktober (auch Privatbesucher)
www.leben-und-tod.de/freiburg/

D | HAPPY END, Hamburg, 08. November (auch Privatbesucher)
www.bestattungs-messe.com

Qualit

at aus gutem Haus!

AUS NAHE ZU MENSCH

UND NATUR. Herstellung & Lieferung G “-I E H E R

Grwrwmr Gmbd - Serginbeh, Pistamariksi
T Ll 4-10 « TR Karunfea
Tadedian (O7F21) 40030 - Fan (07231} 9400553

WAL BF a3 - T R e -3iiDh o

- Hochwertige Echtholzsarge
+ Breites Sortiment Beschlage
+ Natururnen

- Bestattungswasche

- Sarg- und Grabkreuze
- Bestatterzubehor

O OV VYVYV VY YY

Anzeige

Tel. 035842/2066-0

Am Spitzberg 12 [ B
02791 Oderwitz > '
BESTATTUNGS st
THOMAS NU] - «Traditionsbewult
P S — o = Umwaltorientiert
__,_,..-3"' - = Kundernah

Tradition. Qualitat. Vertrauen.

ofie Sortimentstiefe -1 ; ,
Grofie Sortimen t“_-fi_ "“T'FI b www.lausitzer.com  Seit 1990 - |hr zuverlassiger Partner.

Ubier 1.000 Artikel in vielen Vananten

o s

DES ol2afl1|5]|8]7]3]6 slol2]slal7|5]6]n
.o 6|3 |1 |4]7]9|8|5]|2 1168452793 Anzelgen
RATSELS 51871326149 5171311169842
7049 8]1]|3|6]2]5 gl1|9|7]2]|6|3]5]4 . -
LéSUNG P I P I I P I e ARNONDANE Blttj bdeachten Sie die giiltigen
216|8|s]9o|al3]|1]|7 3l2|7|s]4|1]els]9 Mediadaten unter
Ireh Produktinfor i n -
fuau:wgn:hnﬁnenli:an:::d: mationen auf 3|7]6]9|4l5]|2|8]1 9]3]6]2]1|8[4|7]5 bundesverband-bestattungsbedarf.de
) ' 819268 ]1)5]7]¢ AN EN RN R Gerne kiimmert sich Frau Renate
von Seite 34 4i1|s|2]8]7[9]¢]3 2|41 |6|7|5]9]3]8 .
leicht ittel Voge.l um die Auftragsannahme Ihrer
Anzeigen.
8|4 | 6275931 711195483 ]2]6
S I A L I N I S I A N I L Sie erreichen Sie unter:
31291 |6|4]|5]7]|8 218163715419
1lels]ofa]7]2]5]3 slo|2]al1]3]o]s5]7 Tel. +49 2236 3278041 oder
4)3|2|s|8|1]|7]9]6 5|7]3f6|9|2]1|8]|4 info@ubv-bonn de
e | 1 71915326814 11914857632 .
T II.I..| | 6|53 falols|1]2]7 9(3|7|2|8|5]|4|6]n
1 S| } Foerl ) ' 9ls|al7|1]2]3|6]|5 6l21|7|3|4]8|9]|5
e :Wﬂ!'ﬁﬂ.f'ﬁlﬁ-Tt!lfl‘ux.ﬂi.--‘ﬂ.-!ﬂ'?rﬂ"-’ﬂ-E~hh|h|lﬂ'@nmmmm~hﬂr¢ . PRI AT AR AP BEE
hain ’ schwierig sehr schwierig
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Fiir alle Knobel-Fans haben wir wieder vier Sudoku-Ritsel.

In jedem Block des aus quadratischen 3 x 3 Feldern bestehenden
Logikratsels sind Zahlen vorgegeben. Die leeren Felder miissen um
Zahlen zwischen 1 und 9 erganzt werden - und zwar so, dass jede

Zahl in jeder Spalte, jeder Zeile und jedem 3 x 3 Block nur ein
einziges Mal vorkommt.
Viel Spaf3 beim Losen der Rétsel!

ZUM SCHLUSS

Uber 10 Mal
in Deutschland

1 9 3 4

leicht mittel

~
ol
wW
~O
~
oo
wW
o~

Rasengrab

3 4 | 2 1
9 (1 6|37
e 15 Jahre Grabpflege
9| 4 8 1 9 - -
e Einmalig 200€
2 6 5 31619 A
5 2 8 4 7 2
6 3| 4 8 2 8
9 5 6 5
1 3 9 5 116
schwierig sehr schwierig
Finden Sie eine Vielzahl von kostenglnstigen Beisetzungsarten
auf unseren Friedhéfen: vom Rasengrab, der Beisetzung im Wald
Die nichste Ausgabe erscheint Informationen fiir unsere bis hin zu Themengrabern wie Blumengarten oder Rosenstock.
im Juni 2020. Inserenten:
Themenschwerpunkt: Anzeigenschluss 24. Mai 2020 o
WIE KINDER TRAUERN Druckunterlagenschluss 31. Mai 2020 Telefon 06776 958640 \‘; Deutsche
Bitte beachten Sie die Mediadaten 2020. . V : .[_‘

www.bundesverband-bestattungsbedarf.de
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ORPID

Giinter Seiferth
Bestattungsanstalt Pietdt Rehau, Rehau

Zuversicht — auch in turbulenten Zeiten.

OAPID und Columba’

werden eins.

www.rapid-data.de



